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1. Origen del Trabajo: 
GENERAL  ELECTRIC  (GE)  es  una  compañía  fuertemente  posicionada  a  nivel 
mundial  en  infraestructura,  entretenimiento,  salud,  energía  y  servicios 
financieros,  alcanzando  160  países  y  alineando  sus  negocios  acorde  a  las 
necesidades  actuales.  La  división  de  servicios  financieros  posee  sus  negocios 
en Argentina (GE Compañía Financiera), en  la que hoy en día me desempeño 
como coordinador de Business Intelligence. 
Dicha  gerencia  es  relativamente  nueva,  y esta a  cargo  de  la  administración, 
análisis  y  distribución  de  datos.  Dentro  de  sus  funciones  se  destacan  la 
búsqueda  de  oportunidades  en  nuevos  negocios,  rentabilizar  la  cartera  de 
clientes y aumentar las ventas de préstamos y tarjetas. 
Dada  la demanda  actual  de  servicios de Business  Intelligence  (BI)  dentro de 
las distintas áreas de  la organización, nos encontramos frente a un escenario 
en el cual prevalece un precario sistema de información, en donde las áreas no 
cuentan con los datos necesarios para la toma de decisiones. 
Muchas veces  se pierde valioso  tiempo en  la búsqueda de  la  información  sin 
quedar  tiempo  para  el  análisis  del  mismo.  Esto  genera  una  sobre  carga  de 
trabajo sobre los recursos, que deben buscar información, validarla y utilizarla.
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Bajo este contexto con un precario sistema de información y con el objetivo de 
consolidar  el desarrollo de prácticas que permitan  la evolución y maduración 
del  área,  surge  la  necesidad  de  impulsar  la  Gerencia  de  BI  como  centro 
generador de  información  confiable,  rápida y accesible, capaz de abastecer a 
las  distintas  secciones  de  la  compañía,  bajando  los  costos  operativos, 
aumentando  la  productividad  de  los  rrhh  y  sobre  todo  promoviendo  la 
generación de negocios. 
A continuación se detallan los principales competidores dentro del rubro:
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2. Objetivos: 
Con el escenario antes descripto, el objetivo es encontrar  la manera de poder 
contar  con  información  precisa  para  la  toma  de  decisiones,  planificando 
estrategias para el crecimiento del negocio financiero en Argentina. Para esto 
surge  la necesidad de implementar un sistema de manejo de información con 
el objetivo de obtener un upside en los procesos de información, mejorando la 
eficiencia de los recursos y optimizando los costos operativos. 
Con la instalación de una plataforma de Business Intelligence se 
espera como objetivo primario: 
Aumentar la productividad 
Entender mejor a los clientes 
Captar nuevos negocios 
Maximizar la ecuación de ingreso 
Rentabilizar la cartera de clientes 
Para  lograr  este  objetivo  se  procederá  a  evaluar  la  situación  actual,  se 
analizaran metodologías, arquitecturas y distintas alternativas que existen en 
el  mercado  para  elevar  a  Business  Intelligence  como  principal  fuente  de 
información. 
Con esta implementación se espera tener una estructura más organizada con 
funciones claras:
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Objetivos Secundarios: 
La administración de la empresa. 
Mejoras en los circuitos administrativos. 
Reducción de los costos operativos. 
Concentración de 
Esfuerzos: 
• Soportar las 
operaciones diarias 
• Garantizar calidad y 
consistencia de datos 
• Eliminación de 
esfuerzos de desarrollo 
de informes 
• Flujo de información 
sin transcripción ni 
manipuleos. 
• Sin papeles 
intermedios para la 
generación. 
• Tiempo libre para 
analizar y dar valor 
• Cobertura completa 
de factores Clave 
• Focalización: Menor 
cantidad y mayor valor 
agregado 
• Amigabilidad: 
Información con 
formato amistoso y 
esquemas de 
navegación intuitivos. 
• Oportunidad: 
Información 
consolidada, según la 
necesidad. 
• Información en “la 
punta de los dedos”
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3. Alcance: 
Las áreas involucradas que tendrán impacto en la implementación, serán: 
A su vez, el proyecto tratará de involucrar los siguientes temas: 
1)  Modificar la estructura del sistema de información actual, para lograr los 
impactos  esperados,  haciendo  foco  en  la  disminución  de  costos 
operativos, aumento de eficiencia y detección de nuevos negocios. 
2)  Capacitación de los recursos. 
3)  Evaluación y elección de las mejores prácticas en BI. 
4)  Redefinición de responsabilidad de BI y del resto de las áreas. 
5)  Integración de Gerencias para lograr sinergias. 
6)  Medición de impactos de la implementación. 
Condicionantes: 
Los condicionantes estarán dados por los siguientes puntos: 
Resistencia al cambio 
Falta de liderazgo del proyecto por parte de la dirección 
Miedo  a  compartir  la  información  que  cada  uno  ha  ido  atesorando 
como si fuese suya, en lugar de pertenecer a la organización. 
Falta de capacitación. 
Calidad de datos. 
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